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Abstrak 
 
 
Penelitian menjelaskan tentang program sales promotion yang dilakukan perusahaan dalam 
memotivasi khalayak umum untuk mengkonsumsi produknya yang merupakan bentuk dari suatu 
keputusan pembelian oleh konsumen. Perusahaan yang dimaksud dalam penelitian ini adalah 
perusahaan yang bergerak dalam bidang makanan dan minuman yang menjadi kebutuhan primer 
bagi khalayak umum dalam bertahan hidup. Penelitian ini bertujuan untuk meneliti seberapa 
besar tingkat pengaruh program sales promotion yang dijalankan perusahaan dalam memotivasi 
khlayak umum memutuskan untuk membeli produk. Metode penelitian yang digunakan adalah 
metode kuantitatif. Analisis dilakukan dengan penghitungan data yang didapat dari hasil 
penyebaran kuisioner bagi pelanggan perusahaan. Hasil penghitungan berdasarkan uji validitas, 
uji reliabilitas, uji normalitas, uji korelasi, uji regresi, anova, dan uji frekuensi. Simpulan yang 
didapat dari penelitian ini adalah adanya program stamp card yang ditawarkan perusahaan 
menjadi faktor dominan dalam keputusan pembelian konsumen terhadap suatu produk.  
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Abstract 
 
 
The research that i have done is describing about sales promotion program, which  has been 
done by a company to motivate public to consume the products that called a purchasing decision 
by consumers. Companies that referred to this research is a company with food and beverages 
background. Which is food and beverage becoming a premier needs nowadays. This reaserch 
aims to examine the extent of the influence of sales promotion programs that motivate consumers 
to purchase the product. The method used here is a quantitative method. Analyses were 
performed by calculating the data obtained from the questionnaire thats been filled by the 
consumers. The results of calculation based on validity test, reliability test, normality test, 
correlation test, regression test, anova, and frequency test. Conclusion that achieved from this 
research is a stamp card program becoming a dominant option  for consumers to buy a product 
that the company offers. (S)   
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